MANAGEMENT

Sapere

epo

» i legge in un libro della
Bibbia: “Chi acquista
sapere acquista dolo-
re”. Si tratta di un’af-
fermazione che viene
dall'alto. Non abbiamo
fitoli per contestare I'Ecclesiaste, che
peraltro contiene, secondo il noto bi-
blista cardinal Ravasi, “un panorama
di riflessioni talora acide e pessimisti-
che”, e forse, aggiungiamo noi, an-
che paradossali. Tuttavia, reputiamo
che una tale osservazione, se poteva
essere adatta a misurare la felice
ignoranza dell’essere umano in un
contesto biblico, non vada bene
quando ci riferiamo alla realta del far-
macista e all'opportunita rappresen-
tata da un ampliamento del suo
know-how. Parlando quindi delle
competenze del farmacista, per
quanto riguarda le discipline della sa-
lute il problema non sta nella cono-
scenza dei fondamentali, ampiamen-
te padroneggiati in quanto esaurien-
temente trattati nel corso di laurea,
quanto nell’aggiornamento.

Ogni scienza si rinnova con velo-
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cita impressionante, e la medicina e
le materie a essa correlate marciano
anche pitl velocemente delle altre.
Nella percezione di cio, il ministero
della Salute ha istituito il processo
della formazione continua (Ecm), per
garantire organicita e aggiornamento
alle conoscenze professionali di tutti i
sanitari. C’¢ perd un secondo fronte
che il farmacista ¢ chiamato a presi-
diare. E' il versante economico-ma-
nageriale, determinante per una ge-
stione efficace dell impresa farmacia,
che vede il camice bianco spesso in-
deciso e disorientato.

Le discipline
manageriali

Sono tante le abilita che possono
aiutare un imprenditore nel suo com-
plesso ruolo, soprattutto nel caso,
che ¢ quello del titolare di farmacia,
in cui su una sola persona incombo-
no responsabilita e compiti che in
aziende maggiormente strutturate si
ripartiscono su pitl individui. Se con-
sideriamo il farmacista come sanita-
rio al servizio del pubblico, vengono

in mente le tecniche della comunica-
zione e del servizio. Se lo vediamo
come coordinatore di una piccola
squadra di collaboratori, servono le
tecniche di gestione del personale, di
esercizio della leadership e dell'orga-
nizzazione del lavoro. Come respon-
sabile di un punto vendita, sono im-
portanti le conoscenze del visual mer-
chandising e del category manage-
ment. Nella sua veste di manager del-
la logistica, sono utili le tecniche di
negoziazione degli acquisti e della ge-
stione del magazzino. Nella funzione
di amministratore, ¢ rilevante la co-
noscenza degli aspetti strategici e di
pianificazione e di quelli economico-
finanziari, fiscali, legali.

A questo punto, per quanto ri-
guarda i punti essenziali, la rassegna
¢ abbastanza completa. A prima vi-
sta, quella del titolare che voglia co-
prire ogni lacuna sembra una “mis-
sion impossible”, a meno di iscriver-
si al corso di laurea in Economia
aziendale o a un master in Business
administration. In realta esistono an-
che soluzioni pii a portata di mano,




che ora esamineremo.
Nella nostra societa ormai la co-

noscenza ¢ tutto, ma non e scontato
il fatto di rendersene pienamente
conto. Verso la formazione tradizio-
nale (medie superiori, universita)
I'atteggiamento € in generale molto
positivo: sia la famiglia, sia il diretto
interessato riconoscono |'importan-
za di un'adeguata istruzione e inve-
stono in tempo e denaro senza ri-
sparmio e recriminazioni. Va meno
bene ['atteggiamento verso ulteriori
corsi di formazione. Chi lavora nelle
grandi aziende, si affida, per quanto
riguarda il proprio percorso formati-
vo, alle stesse imprese, che si accol-
lano i relativi oneri, mentre i liberi
professionisti o i piccoli imprendito-
ri, quelli che ci devono pensare da
soli e sono costretti a pagare di ta-
sca propria, sono di norma meno
inclini a tale tipo di investimento.

L'offerta di formazione
Veniamo al caso del farmacista.

E" un professionista oberato da im-

pegni, che puo far fatica a trovare il

tempo necessario per un corso di
formazione. C'¢, inoltre, il giustifica-
to timore di alcuni di impiegare ri-
sorse in seminari poco utili, in quan-
to troppo teorici o non focalizzati
sulle problematiche della farmacia.
Ancora un’osservazione. Con una
certa frequenza le aziende hanno
fornito formazione ai farmacisti co-
me servizio. Talvolta si ¢ trattato di
una carita un po’ pelosa, cioé di se-
minari organizzati soltanto per pro-
muovere i propri prodotti, altre vol-
te si ¢ trattato di corsi impostati be-
ne e condotti meglio, che sono riu-
sciti a svelare al farmacista i segreti
del merchandising o della comunica-
zione persuasiva. Il fatto, pero, di
poter talvolta avere formazione a ti-
tolo gratuito ha abbassato I'immagi-
ne dei seminari (si sa, cio che si pa-
ga vale di pitl) e puo inoltre avere in-
dotto qualcuno a pensare che “non
val la pena spendere in formazione,
perché c'e qualcuno che la regala™.
Noi pensiamo che un farmacista
poco sensibile alla formazione sia
cio che si augura la Gdo per far pro-
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Quali le occasioni
per approfondire
le conoscenze
del titolare o dei
Ssuoi collaboratori
nel management
della farmacia?

I principali

Corsi organizzati
in Italia e

alcune proposte

sperare al meglio i propri corner
farmaceutici. Riteniamo inoltre che,
tra i farmacisti tiepidi verso i corsi,
siano da scusare solamente alcuni
tra gli anziani, avezzi da decenni ad
affrontare le turbolenze del mercato,
che possono almeno in parte suppli-
re a carenze di know-how affidando-
si alla propria saggezza ed esperien-
za, e che hanno la mente gia rivolta
al godimento di una meritata pen-
sione. Non altrettanto perdonabile &
un giovane, che ha una vita di lavo-
ro davanti, da fronteggiare con gli
strumenti migliori.

Quali sono le opportunita for-
mative per i farmacisti in campo
manageriale? Sicuramente il modo
migliore & quello di frequentare un
corso mirato e completo o, meglio
ancora, di inserirsi in un percorso
formativo guidato da un esperto.
Ma anche i flash costituti da serate o
seminari di poche ore organizzati
dalle aziende e dalle istituzioni dei
farmacisti o le letture di libri o di ar-
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CORSI DI MANAGEMENT DELLA FARMACIA:
QUESTE LE PRINCIPALI PROPOSTE

Istituto Corso Sede Durata Costo in euro Dedicato
a titolari
e collaboratori
Ims Health Corso post laurea Milano 5 giorni 2.452 Si
in economia + 5 giorni
farmaceutica
Sda Bocconi Marketing Milano 3 giorni 2.100 Si
management
della farmacia
Alma Labor Management Milano 3 fasi: 80 ore 2.300 No
e marketing Palermo + 80 ore
farmaceutico Roma + stage
Salerno di 4 mesi
Universita Marketing Pavia 250 ore 3.000 No
di Pavia management + stage
nel settore di 450 ore
farmaceutico
Siaf e Scuola Management Volterra 8 mezze 2.500 (compresi Si
Superiore della farmacia giornate + pasti e pernottamenti)
Sant'Anna 8 mezze giornate

ticoli sulargomento possono essere
naturalmente di grande utilita, costi-
tuendo elementi di stimolo e, nel ca-
so di corsi, di confronto con i colle-
ghi. Ci sembra quindi raccomanda-
bile il fatto di non perdere nessuna
occasione di incontro formativo, an-
dando anche oltre quelli utili per in-
camerare i necessari crediti Ecm.
Passiamo ora alle soluzioni pit1 inte-
ressanti, quelle cioé che hanno ['o-
biettivo di coprire totalmente il fab-
bisogno formativo in campo mana-
geriale e non soltanto di sviluppare
un singolo argomento o di offrire
una visione superficiale della proble-
matica gestionale.

I corsi di management
Un corso mirato, che si propone
gia da una quindicina di anni, & quello

organizzato da Ims Health, societa
leader mondiale specializzata nelle in-
formazioni di marketing per I'indu-
stria farmaceutica. Il seminario, chia-
mato “Corso post laurea in econo-
mia farmaceutica — Aspetti macro e
microeconomici della gestione della
farmacia e del farmaco”, nacque da
una collaborazione con I'Universita
Statale di Milano. La sua durata é di
dieci giorni, divisi in due frazioni non
consecutive di cinque giorni. Nella
prima settimana gli argomenti trattati
sono lo scenario di mercato, la legi-
slazione farmaceutica, il marketing
strategico e operativo, la comunica-
zione e la gestione del personale.
Nella seconda sessione sono affron-
tati gli aspetti economici e finanziari
della farmacia e il corso termina con
un business game. Ogni anno ne

vengono organizzate due edizioni; la
prossima ¢ prevista per il 7-11 aprile
(prima settimana) e per il 5-9 maggio
(seconda parte). Il seminario, che tra-
dizionalmente attira farmacisti da
ogni parte d'ltalia (circa un terzo arri-
va dal sud) e di ogni eta (non soltanto
neolaureati), quest'anno pud contare
su ben 80 crediti Ecm assegnati dalla
Regione Lombardia. Il costo di parte-
cipazione ¢ di 2.452 euro pit Iva,
mentre i soci Fenagifar possono con-
tare su uno sconto del 20 per cento.
Anche la Sda Bocconi, che da
anni seque il settore sanitario con
particolare interesse, propone un
corso dedicato a chi lavora in farma-
cia,-itolari e collaboratori. Il titolo
del seminario & “Marketing manage-
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ment della farmacia”. | contenuti
vanno dal vero e proprio marketing
della farmacia (I'analisi del consuma-
tore, lo scenario, il nuovo ruolo della
farmacia), al controllo dei costi, pas-
sando attraverso la determinazione
dell'assortimento, il category mana-
gement, il merchandising, le promo-
zioni. E" un corso diurno, che dura
tre giorni e costa 2.100 euro pit lva.
La prossima edizione avra luogo dal
24 al 26 settembre 2008. Nella sua
ultima edizione, quella del 2007, il
seminario ha goduto di 23 crediti
Ecm. Considerando il prestigio del-
I'ente formatore e il programma,
completo e focalizzato sulla farma-
cia, anche questo ¢ un evento che
merita la massima considerazione.
Un altro corso é il “Management
della farmacia”, organizzato dalla
Siaf, scuola di Alta Formazione, che
possiede un campus presso Volterra
che puo ospitare 200 ospiti, in colla-
borazione con la Scuola Superiore
Sant'Anna di Pisa. Il seminario, diret-
to a farmacisti ospedalieri, titolari,
collaboratori di farmacia e responsa-
bili di corner farmaceutici e di para-
farmacie, consta di due moduli setti-
manali, ciascuno composto da otto
mezze giornate, divisi in due sotto-
moduli. Gli argomenti dei quattro
sottomoduli sono: (1) I'economia e la
politica del farmaco, (2) la gestione
economico-finanziaria della farmacia,
(3) la gestione dei servizi e la fidelizza-
zione dei clienti della farmacia e (4)
I'organizzazione della farmacia e la
gestione del personale. I moduli
avranno luogo dal 10 al 14 marzo e
dal 31 marzo al 4 aprile. Il costo tota-
le & di 2.500 euro, comprensivo di
pernottamenti e pasti. E' prevista an-
che la possibilita di partecipare, a co-
sti ridotti, soltanto a qualche modulo.
In corso di pubblicazione, infine,
il bando dei nuovi master post-lau-
rea della Strategies Business School,
tra i quali ci sara il “Master della far-

macia”, che si svolgera a Roma a
partire dall'aprile 2008. Il master si
propone di fornire al farmacista tutti
gli strumenti tecnico-operativi per
gestire le variazioni in atto nello sce-
nario economico-sanitario.

Altre proposte
formative

Ci sono poi altre proposte forma-
tive, molto interessanti, ma non cen-
trate sulla farmacia. Di conseguenza
ci sembrano piti adatte per un farma-
cista indirizzato a una carriera nell'in-
dustria o nella sanita pubblica, oppure
per un titolare che possedesse gia le
tecniche di conduzione della farmacia
e volesse approfondire le proprie co-
noscenze nel campo del management
farmaceutico.

Una di queste proposte & il ma-

ster “Management e marketing far-
maceutico” del centro Alma Labor,
che tiene corsi a Roma, Mi-
lano, Salerno e Palermo. Si
tratta di un master di 180
ore, articolato su tre fasi. La
prima comprende 80 ore di
aula, da effettuarsi nei week
end nell'arco di due mesi.
La seconda fase, ancora di
80 ore, proiettate su due
settimane, ¢ dedicata allo
sviluppo autonomo di un
progetto da discutere nella
seduta plenaria di fine cor-
so. La terza fase, infine,
consta di uno stage di quat-
tro mesi (640 ore), da svol-
gersi presso aziende o enti
interessati a tale esperienza.
Il costo & di 2.300 euro.

Un altro master ¢ quello
dell'universita di Pavia, an-
ch'esso con gli stessi intendi-
menti del precedente. Tale
iniziativa, sostenuta da una
serie di aziende, prevede una
parte teorica di 250 ore (no-
ve settimane di aula a tempo
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pieno) e uno stage aziendale di 450
ore. Il costo ¢ di 3.000 euro. Il corso
di Alma Labor partira ad aprile
2008, mentre quello dell'universita di
Pavia ¢ partito nel febbraio 2008.
Come si puo notare, l'offerta di
formazione per il farmacista & auto-
revole, ma globalmente non amplis-
sima, soprattutto se la confrontiamo
con altre professioni, che registrano
un ventaglio molto piu ampio di
proposte. Terminiamo pero senz'al-
tro con I'auspicio che il titolare trovi,
per sé e per i suoi collaboratori,
qualcosa che gli vada a genio, nella
consapevolezza che il vecchio detto
“sapere & potere” oggi sia pill che
mai valido. Peraltro proprio questa
¢ la chiave per consentire alla cate-
goria di ricuperare il proprio ritardo
senza eccessivi danni e per affronta-
re il futuro con maggiore serenita.
Francesco Fabris
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